






A. KESIMPULAN  
Menurut hasil penelitian yang sudah dilakukan tentang pengaruh online 
customer review dan online customer rating terhadap keputusan 
pembelian produk sandalku.id melalui marketplace Shopee, dapat ditarik 
kesimpulan : 
1. Online customer review berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
konsumen SANDALKU.ID melalui marketplace Shopee. Berdasarkan 
hasil perhitungan sumbangan efektif (SE) variabel online customer 
review (X1) terhadap variabel keputusan pembelian (Y) adalah 
sebanyak  21,7% dengan hasil tersebut dapat ditarik kesimpulan  
bahwa variabel online customer review berpengaruh secara positif 
dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian sebesar 
21,7%. Yang mana  variabel online customer review  berpengaruh 
sedikit atau skala kecil terhadap keputusan pembelian para 
konsumen SANDALKU.ID yang melakukan pembelian via shopee di 
mana semakin banyak online customer review yang diberikan maka 
akan mempengaruhi keputusan pembelian calon konsumen. Sikap 
konsumen tidak bisa ditentukan secara dominan oleh online customer 
review.  
2. Online customer rating berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
konsumen SANDALKU.ID melalui marketplace Shopee. Dilihat dari 
hasil perhitungan sumbangan efektif (SE) variabel online customer 





sebanyak 36,8% dengan hasil tersebut dapat ditarik kesimpulan  
bahwa variabel online customer rating berpengaruh secara  positif 
dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian sebesar 
36,8%. Dapat dikatakan bahwa online customer rating berpengaruh 
secara dominan terhadap variabel keputusan pembelian dibanding 
dengan variabel online customer review (X1).  Konsumen merasa 
bahwa telah mendapatkan apa yang diharapkan dengan menyadari 
fitur tersebut sehingga mengakibatkan kepuasan konsumen yang 
dipengaruhi oleh online customer rating (X2). Semakin baik ulasan  
online customer rating yang diberikan maka kosumen akan semakin 
puas dan akan mempengaruhi keputusan pembelian calon 
konsumen.  
 
B. SARAN  
Berdasarkan kesimpulan yang dipaparkan di atas, maka penelitian 
mengajukan  beberapa saran sebagai berikut:  
1. Dari hasil penelitian yang dilakukan bahwa online customer review 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Maka dari itu agar tidak ada review buruk dari konsumen tentang 
produk yang sudah dibeli yang nantinya akan mengakibatkan 
berkurangnya kepercayaan konsumen terhadap produk tersebut, 
seller harus memperhatikan after sales konsumen yaitu dengan lebih 
mengutamakan kualitas dari segi produk dan meningkatkan mutu 
pelayanan agar tidak terjadi complain yang nantinya akan 
mengakibatkan reputasi toko buruk yang nantinya berpengaruh 






2. Dari hasil penelitian yang dilakukan bahwa online customer rating 
juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Rating yang semakin tinggi menunjukkan bahwa tingkat 
penjualan produk dan pelayanan yang bagus. Agar tidak terjadi 
penurunan rating yang nantinya juga akan berpengaruh terhadap 
reputasi toko, seller perlu memperhatikan after sales seperti pada 
online customer review dengan mengutamakan kualitas produk dan 
juga meningkatkan mutu pelayanan. Tidak hanya itu saja, seller juga 
perlu memberikan strategi-strategi perihal penjualan dengan 
memberikan penawaran-penawaran menarik dan juga memberikan 
barang yang baru apabila ada konsumen yang mendapatkan barang 
yang tidak sesuai pesanan agar nantinya tidak terjadi pemberian 
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